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Fenomena handphone layar sentuh di Indonesia menjadi suatu kebutuhan tidak 
hanya sebagai pelengkap gaya hidup, melainkan sebagai kebutuhan dalam membantu 
kegiatan sehari-hari seperti dalam berbisnis dan menunjang kegiatan perkuliahan. Oleh 
karena itu, keputusan pembelian konsumen terhadap produk handphone layar sentuh 
sangat perlu diperhatikan dari segi faktor eksternal karena dengan melakukan penelitian, 
maka evaluasi pasca pembelian terjadi.  
Tujuan penelitian ini adalah untuk  mengetahui pengaruh budaya, kelas sosial, 
kelompok referensi dan keluarga secara simultan dan parsial terhadap keputusan 
pembelian handphone layar sentuh dilingkungan Mahasiswa Fakultas Ekonomi 
Universitas Islam Malang. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel budaya, kelas sosial, kelompok 
referensi, keluarga berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian 
handphone layar sentuh merek Samsung. Sedangkan variabel budaya, kelas sosial, 
kelompok referensi, keluarga secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
handphone layar sentuh merek Samsung. 
 
Kata Kunci: faktor ekternal dan keputusan pembelian 
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Phenomenon of Handphone touch screen in Indonesia become a requirement not 
only as complement of life style, but as requirement in assisting everyday activity like in 
have business and support activity of lecturing. Therefore, decision of purchasing of 
consumer to product of handphone touch screen very require to be paid attention from 
factor facet of eksternal because by research, hence evaluation pasca purchasing 
happened. 
 Target this research is to know influence cultural, social class, reference group 
and family by simultan and parsial to decision purchasing of handphone touch screen 
environment Student of Faculty Economics Islamic University of Malang. 
 Result of research indicate that cultural variable, social class, reference group, 
family have an effect on by simultan to decision purchasing of handphone touch screen 
Samsung brand. While variable cultural, social class, reference group, family by parsial 
have an effect to decision purchasing of handphone touch screen Samsung brand. 
 
Keyword: factor of external and decision purchasing 
  
  
e – Jurnal Riset ManajemenPRODI MANAJEMEN 
Fakultas Ekonomi Unisma 






Saat ini banyak sekali merek handphone layar sentuh dengan berbagai macam 
merekdiantaranya Samsung. Handphone layar sentuh merek Samsung termasuk 
handphone yang paling diminati konsumen saat ini. Konsumen dalam menentukan 
pembelian handphone layar sentuh merek Samsung tidak hanya dipengaruhi dari faktor 
internal, namun lingkungan eksternal cenderung memberikan pengaruh bagi konsumen. 
Adanya perubahan lingkungan yang begitu cepat menyebabkan konsumen tidak hanya 
menentukan pilihan dari segi kebutuhan pribadi maupun psikologis, namun konsumen 
biasanya menerima masukkan atau saran dari pihak luar. Faktor eksternal akan 
memberikan pengaruh yang berbeda-beda bagi masing-masing konsumen sehingga 
konsumen memiliki sikap, pendapat, selera dan keinginan yang berbeda. Memahami 
faktor-faktor yang mendorong konsumen dalam membeli handphone layar sentuh 
Samsung dapat dilihat dari empat faktor eksternal, yaitu faktor kebudayaan, kelas sosial, 
faktor kelompok referensi, dan faktor keluarga.  
Handphone layar sentuh yang dipilih diharapkan sesuai dengan budaya 
konsumen dimana setiap pandangan suatu kelompok masyarakat yang menganut 
beragam budaya sehingga terdorong untuk membeli dan menggunakan produk 
handphone layar sentuh Samsung. Perbedaan budaya berdampak pada perilaku pembeli 
konsumen. Selain budaya faktor pembelian handphone layar sentuh juga dipengaruhi 
oleh kelas sosial. Kelas sosial dimana lingkungan masyarakat akan mempengaruhi 
konsumen dalam membeli dan menggunakan handphone layar sentuh merek Samsung. 
Kelas sosial menengah ke bawah memiliki kecenderungan lebih ke arah harga dalam 
keputusan pembelian dibandingkan kelas menengah yang memiliki kecenderungan lebih 
besar pada kualitas dan citra merek dalam pembelian handphone layar sentuh.   
Kelompok referensi seperti teman sebaya atau rekan kerja menjadi tempat untuk 
memperoleh informasi sesuai dengan pengalaman yang telah dialami dengan 
memberikan pendapat dan saran dalam membeli dan menggunakan handphone layar 
sentuh yang tepat. Berdasarkan pendapat tersebut, konsumen akan cenderung membeli 
dan menggunakan handphone layar sentuh yang sama dengan teman ataupun rekan 
kerja. Sedangkan keluarga akan memberikan saran, membujuk, mempengaruhi saudara 
atau anggota keluarga dalam membeli dan menggunakan produk yang sama, dalam hal 
ini adalah handphone layar sentuh Samsung. Keterlibatan orang tua dan remaja 
memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian handphone layar sentuh dalam 
keluarga. Anak-anak mempunyai pengaruh cukup kuat pada proses keputusan keluarga, 
terutama dalam membeli produk relevan seperti handphone layar sentuh.  
Fenomena handphone layar sentuh di Indonesia menjadi suatu kebutuhan tidak 
hanya sebagai pelengkap gaya hidup, melainkan sebagai kebutuhan dalam membantu 
kegiatan sehari-hari seperti dalam berbisnis dan menunjang kegiatan perkuliahan. Oleh 
karena itu, keputusan pembelian konsumen terhadap produk handphone layar sentuh 
sangat perlu diperhatikan dari segi faktor eksternal karena dengan melakukan penelitian, 
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1.2 Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, dirumuskan masalah sebagai 
berikut: 
1. Apakah faktor eksternal yang terdiri dari budaya, kelas sosial, kelompok referensi 
dan keluarga berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian 
handphone layar sentuh dilingkungan Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas 
Islam Malang? 
2. Apakah faktor eksternal yang terdiri dari budaya, kelas sosial, kelompok referensi 
dan keluarga berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian handphone 
layar sentuh dilingkungan Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Islam 
Malang? 
 
1.3  Tujuan Penelitian dan manfaat penelitian 
1.3.1.   Tujuan penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah : 
 
1. Untuk  mengetahui pengaruh budaya, kelas sosial, kelompok referensi dan 
keluarga secara simultan terhadap keputusan pembelian handphone layar 
sentuh dilingkungan Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Islam Malang. 
2. Untuk mengetahui pengaruh budaya, kelas sosial, kelompok referensi dan 
keluarga berpengaruh secara parsial terhadapkeputusan pembelian handphone 
layar sentuh dilingkungan Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Islam 
Malang. 
1.3.2. Manfaat penelitian 
1. Bagi peneliti, diharapkan dapat memperluas pengetahuan dan wawasan penulis 
tentang manajemen pemasaran, khususnya tentang keputusan pembelian 
menggunakan faktor eksternal yang terdiri dari budaya, kelas sosial, pribadi, 
keluarga.  
2. Bagi perusahaan, hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan 
pertimbangan dalam memotivasi untuk mengatasi pesaing yang masuk. 
3. Bagi Fakultas Ekonomi, penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai 
bahan referensi dalam upaya untuk memperluas pengetahuan dibidang 
manajemen pemasaran khususnya tentang faktor eksternal yang terdiri dari 
budaya, kelas sosial, pribadi, keluarga. 
4. Bagi pihak-pihak yang berkepentingan, penelitian ini dapat dijadikan sebagai 
bahan rujukan dalam penelitian lanjutan sebagai upaya untuk memperluas dan 
mengembangkan ilmu pengetahuan dibidang perekonomian khususnya 
mengenai kegiatan pemasaran. 
 
TINJAUAN PUSTAKA 
2.1 Keputusan Pembelian Konsumen 
Pengertian keputusan pembelian, menurut Kotler (2008: 63) adalah tahap dalam 
proses pengambilan keputusan pembeli di mana konsumen benar-benar membeli. 
Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung 
terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan. 
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Keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen untuk membeli suatu 
produk setelah sebelumnya memikirkan tentang layak tidaknya membeli produk itu 
dengan mempertimbangkan informasi-informasi yang ia ketahui dengan realitas tentang 
produk itu setelah ia menyaksikannya. 
Dari berbagai faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian 
suatu produk atau jasa, biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, Harga 
dan produk sudah yang sudah dikenal oleh masyarakat Sebelum konsumen memutuskan 
untuk membeli, biasanya konsumen melalui beberapa tahap terlebih dahulu yaitu: 
pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternative, keputusan membeli atau 
tidak, dan perilaku pasca pembelian. 
 
2.2 Budaya 
Menurut Sumarwan (2004:170) mengemukakan definisi kebudayaan adalah 
keseluruhan kepercayaan, nilai-nilai, dan kebiasaan yang dipelajari yang membantu 
mengarahkan perilaku konsumen pada anggota masyarakat tertentu. Secara sosial suatu 
budaya dapat diamati dari bagaimana masyarakat itu berbicara (bahasa), cara kerja, 
aturan-aturan, dan pola hidup yang diyakini hal itu berarti kebudayan bersifat sangat 
luas dan menyangkut segala aspek kehidupan manusia.  
Menurut Engel (2004: 69 ) mengungkapkan bahwa budaya memberikan makna 
tidak hanya pada iklan atau komunikasi mengenai produk, tetapi juga pada tindakan 
konsumsi. Hasil penelitian tersebut diperkuat oleh pernyataan yaitu, budaya 
menentukan konsumsi dari kegiatan penting seperti apa, kapan dimana, dan dengan 
siapa kita makan. Budaya mengacu pada seperangkat nilai, gagasan, artefak, dan 
simbol-simbol lain yang bermakna yang membantu individu berkomunikasi, membuat 
tafsiran, dan melakukan evaluasi sebagai anggota masyarakat." 
Menurut Engel (2004: 97) budaya terbagi menjadi dua, yaitu makrobudaya 
(macroculture) dan mikrobudaya (microculture). Makrobudaya mengacu pada perangkat 
nilai dan simbol yang berlaku pada keseluruhan masyarakat. Sedangkan mikro budaya 
perangkat nilai dan simbol yang lebih terbatas pada lingkungan tertentu, misalnya pada 
kalangan mahasiswa, kalangan agama, kalangan dosen. 
 
2.3 Kelas Sosial 
Menurut Engel (2004: 120), pengertian akan pengembangan kelas sosial penting 
dalam memahami konsumen, karena dua hal. Pertama, konsumen menggunakan gaya 
hidup yang diisyaratkan di dalam kelas orisinal mereka. Kedua, gaya hidup menengah-
atas cenderung diterima oleh masyarakat secara umum. 
Kelas Sosial dan Kelompok Status adalah sebagai berikut: "Kelas Sosial mengacu 
pada pengelompokan orang yang sama dalam perilaku mereka berdasarkan posisi 
ekonomi mereka di dalam pasar." "Kelompok Status mencerminkam suatu harapan 
komunitas akan gaya hidup di kalangan masing-masing kelas dan juga estimasi sosial 
yang positif maupun negatif mengenai kehormatan yang diberikan kepada masing-
masing kelas." 
Perbedaan antara Kelas Sosial dan Kelompok Status adalah: dengan semacam 
penyederhanaan yang berlebihan, orang dapat berkata bahwa "kelas" distratifikasikan 
menurut hubungan mereka di dalam produksi dan pemerolehan barang, sedangkan 
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"kelompok status distratifikasikan menurut prinsip konsumsi barang mereka 
sebagaimana digambarkan dengan "gaya hidup spesial"." 
Menurut Simamora (2003:86) menyatakan kelas sosial tidak ditentukan oleh 
faktor tunggal seperti pendapatan tetapi diukur sebagai kombinasi pekerjaan, 
pendapatan, pendidikan, kekayaan, dan variabel lainnya. Hampir setiap masyarakat 
memiliki beberapa bentuk struktur kelas sosial. Menurut Sumarwan (2004:219) kelas 
sosial adalah pembagian masyarakat ke dalam kelas-kelas yang berbeda. Perbedaan 
kelas atau strata akan menggambarkan perbedaan pendidikan, pendapatan, pemilikan 
harta benda, gaya hidup, nilai-nilai yang dianut. Lebih lanjut, Swastha dan Handoko 
(2008:63) mengemukakan ukuran atau kriteria yang biasanya dipakai dalam 
menggolongkan anggota masyarakat dalam kelas-kelas tertentu adalah (1)  kekayaan,  
(2) kekuasaan, (3)  kehormatan, dan (4)  ilmu pengetahuan. 
 
2.4 Kelompok Referensi 
Kelompok referensi adalah semua kelompok yang mempunyai pengaruh langsung 
dan tidak langsung terhadap sikap atau perilaku orang tersebut. Pernyataan tersebut 
dikemukakan oleh (Kotler dan Keller, 2009:170). Beberapa cara bagaimana kelompok 
referensi dapat memberikan pengaruh pembentukan perilaku individu, yaitu : norma 
kelompok, peran dalam kelompok, adanya tekanan dari kelompok, dampak 
perbandingan sosial, pengembangan polarisasi kelompok.  
Menurut Engel (2004: 56), para pemasar sudah lama menyadari bahwa pengaruh 
pribadi kerap melebihi kekuatan upaya promosi perusahaan. Pengaruh pribadi yang 
dimaksud adalah cara-cara dimana kepercayaan, sikap, dan perilaku konsumen 
dipengaruhi ketika orang lain digunakan sebagai kelompok acuan. Pengaruh pribadi 
juga dipengaruhi oleh komunikasi lisan yang diprakarsai atau disuplai oleh orang yang 
berpengaruh dan dikenal sebagai pemimpin opini. Sebagai konsumen, perilaku kita 
kerap dipengaruhi oleh orang-orang yang berhubungan erat dengan kita.  
Selain itu, konsumen kerap berpaling kepada orang lain, khususnya teman dan 
anggota keluarga, untuk meminta pendapat mengenai barang atau jasa yang akan 
digunakan. Menurut Engel (177: 1994), pengiriman informasi ini diacu sebagai pemberi 
pengaruh (influential). 
Setiadi (2003:12) kelompok referensi sedikitnya berpengaruh terhadap konsumen 
dalam tiga cara yaitu (1) mereka memberikan pengalaman kepada orang dengan 
perilaku dan gaya hidup baru, (2) mereka mempengaruhi sikap dan konsep jati diri 
seseorang karena orang tersebut umumnya ingin “menyesuaikan diri”, dan (3) mereka 
menciptakan tekanan untuk menyesuaikan diri yang dapat mempengaruhi pilihan 
produk dan merek seseorang. Kelompok mempunyai opini yang dapat mempengaruhi 
anggota-anggotanya dalam membeli sesuatu. Interaksi mereka sering dilakukan secara 
individual misalnya, dengan bertemu muka sehingga seseorang akan mudah terpengaruh 
oleh orang lain untuk membeli sesuatu. 
 
2.5 Keluarga 
Studi tentang keluarga dan hubungan mereka dengan pembelian dan konsumsi 
adalah ha1 yang penting. Menurut Engel (2004: 95), pentingnya memahami pengaruh 
keluarga timbul karena dua alasan. Pertama, banyak produk yang dibeli oleh konsumen 
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ganda yang bertindak sebagai unit keluarga. Kedua, ketika pembelian dibuat oleh 
individu, keputusan pembelian individu bersangkutan mungkin sangat dipengaruhi oleh 
anggota lain dalam keluarganya. Keluarga (family) adalah kelompok yang terdiri dari 
dua atau lebih orang yang berhubungan melalui darah, perkawinan, atau adopsi dan 
tinggal bersama. 
Keluarga dan rumah tangga memiliki pengertian yang berbeda, menurut Engel 
(2004: 194), rumah tangga mendeskripsikan semua orang, baik yang berkerabat maupun 
tidak, yang menempati satu unit perumahan. Keputusan pembelian keluarga sangat 
dipengaruhi oleh beberapa hal, sebagai berikut: 
a. Pengaruh individu dalam pembelian keluarga 
Keputusan konsumsi keluarga setidaknya melibatkan lima peranan, yaitu: penjaga 
pintu (gate keeper), pemberi pengaruh (influencer), pengambil keputusan (decider), 
pembeli (buyer), dan pemakai (user). 
1) Penjaga Pintu (Gate Keeper ); merupakan inisiator pemikiran keluarga 
mengenai pembelian produk dan pengumpulan informasi untuk pengambilan 
keputusan. 
2) Pemberi Pengaruh (Influencer); merupakan individu yang opininya dicari 
sehubungan dengan kriteria yang harus digunakan oleh keluarga dalam 
keputusan konsumsi. 
3) Pengambil Keputusan (Decider); merupakan orang yang memiliki wewenang 
danl atau kekuasaan keuangan untuk menentukan konsumsi. 
4) Pembeli (Buyer); merupakan orang yang bertindak sebagai agen pembelian: 
yang mengunjungi toko, menghubungi penyuplai, menulis cek, membawa 
produk ke rumah, dll. 
5) Pemakai (User); orang yang menggunakan produk. 
b. Perilaku Peran (Role Behavior) 
Keluarga dan kelompok lain juga memperhatikan apa yang disebut perilaku peran 
intrumental dan ekspresif. Peran instrumental melibatkan aspek keuangan, karakter 
performansi, dan sifat fungsional lain seperti kondisi pembelian. 
c. Peranan Pasangan Hidup 
Peranan pasangan hidup memberikan peran dalam pengambilan keputusan 
konsumsi. 
 
2.6 PengaruhFaktor Lingkungan eksternal dalam Keputusan Pembelian 
Faktor Lingkungan eksternal berperan dalam membantu konsumen pada saat 
proses pengambilan keputusan pembelian. Sudah menjadi pengetahuan umum bahwa 
manusia adalah makhluk sosial. Manusia tidak dapat memenuhi kebutuhan dan 
keinginannya tanpa berinteraksi antara satu dengan yang lain. Manusia hidup berada 
dalam lingkungan. Lingkungannya tesebut akan memberikan pengaruh, baik kuat 
maupun tidak, pada perilaku individu manusia tersebut. 
 
2.7 Kerangka Konseptual 
Berdasarkan landasan teori dan penelitian terdahulu, maka dapat digambarkan 
sebuah kerangka pemikiran seperti pada gambar berikut : 
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2.8 Hipotesis  
Hipotesis merupakan dugaan sementara pada rumusan masalah yang telah disusun 
dan harus dibuktikan kebenarnya. Pada penelitian ini hipotesis yang akan diuji sebagai 
berikut: 
1. Budaya, kelas sosial, kelompok referensi dan keluarga berpengaruh secara parsial 
terhadap keputusan pembelian Handphone layar sentuh Mahasiswa Fakultas 
Ekonomi Universitas Islam Malang. 
2. Budaya, kelas sosial, kelompok referensi dan keluarga berpengaruh secara 
simultan terhadap keputusan pembelian Handphone layar sentuh Mahasiswa 
Fakultas Ekonomi Universitas Islam Malang. 
 
METOLOGI PENELITIAN  
3.1 Metode pengumpulan data 
Metode pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan kuesioner yaitu 
pengumpulan data dengan cara mengajukan pertanyaan secara tertulis guna memperoleh 
data tentang budaya, kelas sosial, kelompok referensi, keluarga dan keputusan 
pembelian handphone layar sentuh.  
Adapun teknik pengukuran variabel yang digunakan oleh peneliti untuk 
memberikan jawaban pada setiap item jawaban adalah dengan menggunakan skala 
Likert. Indikator tersebut diukur menggunakan lima angka penilaian, yaitu: 
Jawaban sangat setuju mendapat nilai 5 
Jawaban setuju mendapat nilai 4 
Jawaban kurang setuju mendapat nilai 3 
Jawaban tidak setuju mendapat nilai 2 
Jawaban sangat tidak setuju mendapat nilai 1 
3.2 Definisi Operasional Variabel  
1. Keputusan Pembelian (Y) 
Keputusan pembelian merupakan keputusan yang diambil oleh pihak konsumen 
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2. Budaya (X1) 
Kebudayaan adalah seperangkat pola perilaku yang diperoleh secara sosial dan 
disalurkan secara simbolis melalui bahasa dan cara-cara lain kepada anggota masyarakat 
tertentu.  
3. Kelas sosial(X2) 
Kelompok Status mencerminkam suatu harapan komunitas akangaya hidup di 
kalangan masing-masing kelas dan juga estimasisosial yang positif maupun negatif 
mengenai kehormatan yangdiberikan kepada masing-masing. 
4. Kelompok Referensi (X3) 
Kelompok referensi adalah semua kelompok yang mempunyai pengaruh langsung 
dan tidak langsung terhadap sikap atau perilaku orang tersebut.  
5. Keluarga (X4) 
Keluarga merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling penting dalam 
masyarakat, dan para anggota keluarga menjadi kelompok acuan primer yang paling 
berpengaruh. 
 
3.3 Metode analisis data  
Teknik analisis data yang digunakn pada penelitian ini adalah analisis regresi 
linier berganda. Regresi berganda digunakan untuk memeriksa kuatnya hubungan antara 
variabel bebas dengan variabel terikat. Maka dalam penelitian ini regresinya adalah 
sebagai berikut (Sugiyono,2006:250) : 
Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3 + b4 X4 +e 
 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
4.1 Hasil Penelitian 
Hasil penelitian dapat dijelaskan dengan menggunakan analisis regresi linier 
berganda yang diuraikan sebagai berikut: 
Tabel 4.1 
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Konstanta 
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kelas sosial  


























       = 1,98     
R           = 0.798     
R Squar = 0.637     
AdjustedR Square = 0.615     
        =  20.959     
Sig F         = 0,000     
       = 2,510     
Sumber: Data primer diolah (2017) 
 
Berdasarkan hasil analisis tersebut maka secara lengkap didapatkan persamaan 
regresi sebagai berikut : 
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Y = 1.874+ 0.380X1 + 0.284X2 + 0.282X3 + 0.230X4+ e 
a =  Konstanta sebesar 1.874menunjukkan bahwa jika budaya, kelas sosial, kelompok 
referensi, keluarganilainya adalah 0, maka keputusan pembelian nilainya adalah  
1,874.  
b1 = 0,380 merupakan koefisien positif variabel budaya yang mempengaruhi keputusan 
pembelian, artinya variabel budaya memberikan pengaruh positifterhadap 
keputusan pembelian, meningkatnya budaya akan meningkatkan keputusan 
pembelian.  
b2 = 0.284 merupakan koefisien positif variabel kelas sosial yang mempengaruhi 
keputusan pembelian, artinya variabel kelas sosial memberikan pengaruh 
positifterhadap keputusan pembelian, meningkatnya kelas sosial akan 
meningkatkan keputusan pembelian.  
b3 = 0.282 merupakan koefisien positif variabel kelompok referensi yang 
mempengaruhi keputusan pembelian, artinya variabel kelompok referensi 
memberikan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian, meningkatnya 
kelompok referensi akan meningkatkan keputusan pembelian.  
b3 = 0.230 merupakan koefisien positif variabel keluarga yang mempengaruhi 
keputusan pembelian, artinya variabel keluarga memberikan pengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian, meningkatnya keluarga akan meningkatkan 
keputusan pembelian.  
 




Sumber: Data primer diolah (2017) 
Berdasarkan Tabel 4.2 di atas nilai sig. sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 
(0,000<0,05) artinya terdapat pengaruh secara simultan budaya, kelas sosial, 



















Squares df Mean Square F Sig.
Predictors:  (Constant), keluarga, kelas sosial, Budaya, kelompok ref erensia. 
Dependent Variable: keputusan pembelianb. 
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2.  Hasil Analisis Uji t 
Tabel 4.3 
Uji t /Parsial 
 
 Sumber: Data primer diolah (2017) 
Berdasarkan Tabel 4.3 di atas menunjukkan nilai sig. masing-masing variabel 
bebas lebih kecil dibandingkan nilai alpha (α) 0,05. Berdasarkan hasil tersebut 
menunjukkan bahwa variabel budaya, kelas sosial, kelompok referensi, keluargasecara 
parsial mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.  
 
4.5 Implikasi Hasil Penelitian 
Hasil analisis data menunjukkan bahwa nilai koefisien korelasi berganda (R) 
(multiple corelation) sebesar 0,798. Hal ini berarti hubungan antara budaya, kelas sosial, 
kelompok referensi, keluarga dengan keputusan pembelian adalah erat karena nilai R 
tersebut mendekati 1. Sedangkan nilai adjust R square sebesar 0,615 artinya variabel 
budaya, kelas sosial, kelompok referensi, keluarga mampu menjelaskan variabel 
keputusan pembelian sebesar 61,5% dan 38,5% dijelaskan oleh variabel lain di luar 
penelitian. 
Hasil analisis secara parsial menunjukkan bahwa budaya, kelas sosial, kelompok 
referensi, keluarga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian handphone 
layar sentuh merek Samsung. Hasil ini mendukung penelitian Ardinal (2005) dalam 
penelitian berjudul Analisis Faktor Lingkungan Terhadap Keputusan Pembelian 
Telepon Genggam Di Kalangan Mahasiswa Universitas Widyatama Bandung. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa Faktor Lingkungan yang terdiri dari Budaya, Kelas 
Sosial, Pengaruh Pribadi, Keluarga, dan Situasi memiliki pengaruh positif yang 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian Telepon Genggam di kalangan mahasiswa 
Universitas Widyatama Bandung. 
Hasil penelitian ini sesuai dengan pendapat Kotler (2007: 203) yang menyatakan 
budaya, sub-budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku pembelian. Budaya 
merupakan penentu keinginan perilaku yang paling dasar. Kebudayaan adalah 
seperangkat pola perilaku yang diperoleh secara sosial dan disalurkan secara simbolis 
melalui bahasa dan cara-cara lain kepada anggota masyarakat tertentu. Budaya atau 
kebudayaan adalah himpunan kepercayaan, sikap, dan perilaku (kebiasaan dan tradisi) 
yang dimiliki oleh anggota-anggota suatu masyarakat dan diwariskan dari satu generasi 
ke generasi selanjutnya. 
Coefficientsa
1.874 1.577 1.188 .238
.380 .112 .289 3.394 .001
.284 .095 .237 3.010 .003
.282 .083 .298 3.409 .001















Dependent Variable: keputusan pembeliana. 
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Keluarga merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling penting dalam 
masyarakat, dan para anggota keluarga menjadi kelompok acuan primer yang paling 
berpengaruh. Peran dan Status, Peran meliputi kegiatan yang diharapkan akan dilakukan 
oleh seseorang. Masing-masing peran menghasilkan status. Faktor kelas sosial yang 
terdiri dari kelompok acuan, keluarga dan  peran memungkinkan terjadi perilaku 
pembelian. 
 
SIMPULAN DAN SARAN 
5.1 Simpulan  
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan maka dapat 
ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
a. Variabel budaya, kelas sosial, kelompok referensi, keluarga berpengaruh secara 
simultan terhadap keputusan pembelian handphone layar sentuh merek 
Samsung.  
b. Variabel budaya, kelas sosial, kelompok referensi, keluarga secara parsial 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian handphone layar sentuh merek 
Samsung. 
 
5.2 Keterbatasan Penelitian 
Dalam penelitian ini ada beberapa keterbatasan yang seharusnya menjadi 
perhatian para peneliti mendatang. Beberapa keterbatasan tersebut: 
a. Penelitian ini hanya meneliti pada mahasiswa fakultas ekonomi, sehingga 
kesimpulan yang diperoleh belum memungkinkan untuk dijadikan kesimpulan 
yang berlaku umum jika diterapkan pada seluruh fakultas di Universitas Islam 
Malang. 
b. Penelitian ini hanya memfokuskan pada satu produk saja. Keterbatasan yang 
dimiliki peneliti menjadi penyebab terbatasnya lingkup objek penelitian yang 
diambil dalam penelitian ini. Dengan demikian ada kemungkinan jika penelitian 
dilakukan pada handphone layar sentuh merek lainnya. 
c.  
5.3 Saran 
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka dapat diajukan beberapa saran sebagai 
berikut: 
a. Bagi handphone layar sentuh merek Samsung 
Sebaiknya memperhatikan faktor eksternal konsumen dalam melakukan 
pembelian hanphone layar sentuh merek Samsung seperti budaya, kelas sosial, 
kelompok referensi, dan keluarga karena memiliki pengaruh yang signifikan 
baik secara parsial maupun simultan. 
b. Bagi peneliti selajutnya 
Bagi peneliti selanjutnya sebaiknya melakukan penelitian dengan menambah 
variabel independent seperti harga, kualitas produkdan citra merek sehingga 
dapat di ketahui sejauh mana peranan masing-masing variabel tersebut yang 
merupakan alternatif yang lebih baik dalam menentukan keputusan pembelian. 
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